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1 Auftrag und Anliegen der Untersuchung 

 

„Qualität bedeutet, daß der Kunde und nicht 
die Ware zurückkommt.“ 

Hermann Tietz, (1837 - 1907), deutscher Kauf-
mann, Begründer der Kaufhauskette »Hertie« 

 

Unbestritten wird heutzutage dem Internet 
eine stetig wachsende Bedeutung zugeschrie-
ben. Dieses Medium als Vertriebskanal zu nut-
zen, wird auch immer stärker im Business-to-
Consumer-Bereich (B2C) eingesetzt. 

Seit den Anfängen im B2C wird dabei nach 
Zahlungsmöglichkeiten gesucht, die den Be-
sonderheiten eines Netshopping angepasst 
sind. Denn die Wareninformation wird gerne 
im Netz angenommen, zum Einkaufen geht 
der Verbraucher dann aber doch häufig eher in 
das reale Geschäft und nicht in das virtuelle. 
(Mader, Janisch 2006, S. 100) Zusätzlich bringt 
die Bezahlung der Angebote oft noch Proble-
me mit sich, da keine Standards bei der Zah-
lungsabwicklung existieren. (Stumpf 2006, S. I) 

„Die Bezahlung im Internet stellt für viele Kun-
den und Händler […] ein Problem dar. Ein Teil 
der Schwierigkeiten ergibt sich dadurch, dass 
bei der Entwicklung der Zahlungssysteme 
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technische Aspekte im Vordergrund stehen. 
Auch Arbeiten, die sich mit Zahlungssystemen 
im Internet beschäftigen, stellen bei ihren Ana-
lysen meistens technische Gesichtspunkte in 
den Vordergrund.“ (Stumpf 2006, S. I) 

Will ein Unternehmen aber auch Kundenzu-
friedenheit und eine Kundenbindung über das 
Internet erreichen, so sollte auch ein adäqua-
tes, den Kundenwünschen entsprechendes 
Bezahlsystem zur Verfügung stehen. Ziel die-
ser Untersuchung ist es deshalb zu betrachten, 
in wie weit sich zielgruppenspezifische Zah-
lungsmöglichkeiten eignen, um die Kunden-
bindung für das Unternehmen besonders wich-
tiger Zielgruppen zu erhöhen. Dies wird darge-
stellt anhand eines Schulbuchverlages, für den 
die Zielgruppe „Lehrerinnen und Lehrer“ eine 
besondere Bedeutung für die Sicherung des 
Unternehmenserfolges hat. 

Zuerst werden die definitorischen Grundlagen, 
die für die vorliegende Untersuchung notwen-
dig sind, genauer beleuchtet. Anschließend 
wird eine Klassifizierung der Systeme vorge-
nommen und aus dem Blickwinkel der Ziel-
gruppenorientierung betrachtet. 

Im Hauptteil der vorliegenden Untersuchung 
wird dargestellt, ob ein Einsatz unterschiedli-
cher Zahlungssystem je Zielgruppe zu einem 
wirtschaftlichen Erfolg im Sinne der Kunden-


